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ABSTRACT 
This study aims to determine the effect of product quality, promotion, and brand image 
on purchasing decisions of Specs brand soccer shoes in Pangkal Pinang City. 
Respondents in this study were consumers of Specs brand soccer shoes, totaling 40 
people. The sampling technique is a non-probability sampling technique, namely 
accidental sampling. data were collected by distributing questionnaires. Data were 
analyzed by multiple linear regression analysis. The results showed that product 
quality, promotion, and brand image simultaneously affect purchasing decisions. 
Specifications of branded soccer shoes in Pangkalpinang City. Product quality, 
promotion, and brand image partially have a positive effect on purchasing decisions for 
Specs brand soccer shoes in Pangkalpinang City. 
Keywords:  Product Quality, Promotion and Brand Image, Purchasing Decisions 
 
1. PENDAHULUAN 
 Sepakbola adalah salah satu bidang olahraga yang sangat diminati di seluruh Dunia 
tidak terkecuali di Indonesia. Fakta membuktikan hampir semua anak muda dan remaja 
di pelosok desa sekalipun menggandrungi permainan sepakbola. Sepakbola seakan 
menjadi pilihan utama mereka dalam beraktifitas olahraga sehari-hari. Di kutip dari 
sportaways.com, Sepakbola adalah bidang olahraga yang sangat kompetitif di dunia saat 
ini, dan Sepakbola merupakan olahraga yang bertumpu pada kekuatan kaki. Maka dari 
itu peralatan olahraga seperti sepatu sepakbola tentu menjadi perhatian utama, selain 
kenyamanan dan daya tahan pastikan sepatu yang di pilih dapat meningkatkan 
permainan pemakainya.  
Setelah peneliti melakukan wawancara langsung secara acak kepada 40 orang 
responden yaitu anak-anak dan remaja yang sedang bermain sepakbola di lapangan 
sepakbola di Kelurahan Parit Lalang Kecamatan Rangkui, dengan memaparkan 
beberapa pertanyaan kepada responden diantaranya yaitu terkait dengan merek sepatu 
sepakbola apa yang mereka gunakan pada saat ini, apa yang menjadi pertimbangan 
sehingga bisa menetapkan keputusan pembelian terhadap sepatu sepakbola tersebut dan 
bagaimana penilaian responden terhadap sepatu sepakbola tersebut. Berdasarkan hasil 
wawancara langsung secara acak oleh peneliti kepada 40 orang responden di lapangan 
sepakbola pada Kelurahan Parit Lalang Kecamatan Rangkui Kota Pangkalpinang, 
terdapat beberapa merek sepatu sepakbola yang di gunakan oleh responden yaitu:  
terdapat beberapa merek sepatu sepakbola yang digunakan oleh responden yang sedang 
melakukan aktivitas berolahraga sepakbola di lapangan sepakbola di Kelurahan Parit 
Lalang Kecamatan Rangkui Kota Pangkalpinang, terdapat beberapa merek sepatu 
sepakbola yang di gunakan oleh 40 orang reponden tersebut diantaranya yaitu:  Nike 
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(12 orang), Adidas (10 orang), Puma (9 orang), Specs (5 orang) dan Reebok (4 orang). 
Kecamatan Rangkui Kota Pangkalpinang juga salah satu Kawasan dimana banyak 
sekali para anak-anak dan remaja berlatih sepakbola di sore hari, Kecamatan Rangkui 
Kota Pangkalpinang sebuah Kecamatan yang terdiri dari Delapan Kelurahan yang 
terdiri dari Kelurahan Asam, Kelurahan Parit Lalang, Kelurahan Keramat, Kelurahan 
Melintang, Kelurahan Pintu Air, Kelurahan Gajah Madah, Kelurahan Bintang, dan 
Kelurahan Masjid Jamik. Dari delapan Kelurahan tersebut terdapat tiga lapangan 
sepakbola yang terdiri dari Kelurahan Asam, Kelurahan Keramat dan Kelurahan Parit 
Lalang. Maka dari itu peneliti tertarik untuk menetapkan Kecamatan Rangkui Kota 
Pangkalpinang Provinsi Kepulauan Bangka Belitung sebagai objek penelitian kepada 
konsumen atau pelanggan sepatu sepakbola merek Specs yang mana merek Specs 
adalah salah satu perusahaan lokal asli Indonesia yang berdiri pada tahun 1968 oleh 
pasangan Lucas dan Linda Sasmita melalui PT Panarub. Specs pun mulai muncul di 
permukaan pada 1979 dengan target pasar di dalam Negeri. 
Secara normatif, keputusan pembelian dipengaruhi banyak faktor diantaranya 
adalah kualitas produk, Promosi, Brand Image dan faktor-faktor lainya. Beberapa 
penelitian yang membahas tentang keputusan pembelian telah di lakukan pada 
penelitian terdahulu yang telah dilakukan dapat menjadi rujukan dalam pembahasan 
penelitian ini. Penelitian yang dilakukan oleh Evelina dan kawan-kawan (2012) yang 
berjudul “Pengaruh Citra Merek, Kualitas Produk, Harga, Dan Promosi Terhadap 
Keputusan Pembelian” Penelitian ini menggunakan tipe penelitian explanatory research 
yaitu jenis penelitian yang menjelaskan hubungan antara variabel penelitian dan 
menguji hipotesis yang ada. Hasil penelitian ini mengungkapkan bahwa keputusan 
pembelian sangat di pengaruhi oleh citra merek kualitas produk, harga dan promosi. 
(Diponegoro Juornal Of Social And Politic.http: //ejournals1.undip.ac.id/index.php/). 
Penelitian Daud (2013) yang berjudul “Promosi Dan Kualitas Layanan 
Pengaruhnya Terhadap Keputusan Konsumen” Penelitian ini menggunakan metode 
analisa regresi linier berganda yang menyimpulkan bahwa Promosi dan Kualitas 
Pelayanan secara bersamaan memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Dalam interpretasinya bahwa, semakin besar promosi kepada 
konsumen pada produk jasa danpembiayaan, maka akan sangat mempengaruhi 
keputusan pembelian. (Jurnal EMBA 51 Vol.1 No.4 Desember 2013, Hal. 51-59). 
Penelitian Samad dan Wibowo (2016) yang berjudul “Pengaruh  Produk  Dan  Citra 
Merek  Terhadap Keputusan  Pembelian” penelitian ini menggunakan metode regresi 
linier berganda menyimpulkan bahwa keputusan pembelian sangat di pengaruhi oleh 
produk dan citra merek. (Jurnal Manajemen Bisnis Krisnadwipayana Abdul Samad dan 
Imam Wibowo ISSN:  2338 - 4794 Vol. 4. No. 3 September 2016). 
Penelitian Maria dan Anshori (2013) yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk 
Dan Kualitas Layanan Terhadap Kepuasan Konsumen” penelitian ini menggunakan 
teknik analisais Regresi linier berganda yang menyimpulkan bahwa Kualitas produk 
dan kualitas layanan berpengaruh positif terhadap kepuasan konsumen. (Jurnal 
Manajemen Teori dan Terapan Tahun 6. No. 1, April 2013). Penelitian Putra dan 
kawan-kawan (2017) yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan 
Pembelian Dan Dampaknya Terhadap Kepuasan Konsumen” penelitian ini 
menggunakan metode regresi menyimpulkan bahwa kualitas produk mempengaruhi dua 
variabel sekaligus yaitu keputusan pembelian dan kepuasan konsumen. (Jurnal 
Administrasi Bisnis  (JAB) Vol. 48  No.1  Juli 
2017administrasibisnis.studentjournal.ub.ac.id). 
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Kualitas produk juga merupakan hal penting yang harus diusahakan oleh setiap 
perusahaan apabila menginginkan produk yang dihasilkan dapat bersaing di pasar. 
Dewasa ini, dikarenakan kemampuan ekonomi dan tingkat pendidikan masyarakat 
cenderung meningkat, sebagian masyarakat semakin kritis dalam mengkonsumsi suatu 
produk. Konsumen selalu ingin mendapatkan produk yang berkualitas sesuai dengan 
harga yang dibayar, walaupun terdapat sebagian masyarakat yang berpendapat bahwa, 
produk yang mahal adalah produk yang berkualitas. Kualitas produk adalah bagaimana 
produk tersebut memiliki nilai yang dapat memuaskan konsumen baik secara fisik 
maupun secara psikologis yang menunjuk pada atribut atau sifat-sifat yang terdapat 
dalam suatu barang atau hasil (Kotler dan Amstrong (2008: 224). Assauri (2004) 
mengatakan bahwa kualitas produk merupakan faktor- faktor yang terdapat dalam suatu 
barang atau hasil yang menyebabkan barang atau hasil tersebut sesuai dengan tujuan 
untuk apa barang atau hasil itu dimaksudkan. 
Promosi juga merupakan salah satu aspek yang penting dalam manajemen 
pemasaran dan sering dikatakan sebagai proses berlanjut karena promosi dapat 
menimbulkan rangkaian kegiatan selanjutnya dari perusahaan. Irwan (2001:  53) 
dikatakan bahwa “promosi menunjukkan pada berbagai kegiatan yang dilakukan 
perusahaan untuk mengkomunikasikan perbaikan produknya, membujuk, mengingatkan 
para pelanggan dan konsumen sasaran untuk membeli produk tersebut”. Karena itu 
perusahaan harus memasang iklan, menyelenggarakan promosi penjualan, mengatur 
publikasi dan menyebarkan tenaga penjualan untuk mempromosikan produk-
produknya. 
Kotler (2006:  266), citra merek adalah penglihatan dan kepercayaan yang 
terpendam di benak konsumen, sebagai cerminan asosiasi yang tertahan di ingatan 
konsumen. Aaker (dalam Ritonga, 2011) mengatakan bahwa citra merek merupakan 
sekumpulan asosiasi merek yang terbentuk dan melekat di benak konsumen. Citra 
merek merupakan sebuah asosiasi yang muncul di benak konsumen ketika mengingat 
merek tertentu (Kotler & Keller, 2009:  334). Dari banyaknya teori para ahli pemasaran 
mengenai citra merek di atas dapat disimpulkan bahwa citra merek adalah suatu 
penilaian yang terbenam dalam pikiran para konsumen akan suatu merek. Jadi agar suatu 
merek dapat dikenal baik oleh para konsumen, pemasar harus mampu 
mengkomunikasikan merek tersebut dengan baik kepada konsumen agar dapat 
membantu merek untuk dapat dikenal oleh konsumen. Dengan menujukan ekuitas 
merek tersebut. 
Hogan (2007: 52) Mengemukakan bahwa citra merek merupakan asosiasi dari 
semua informasi yang tersedia mengenai produk, jasa dan perusahaan dari merek yang 
dimaksud. Keputusan Pembelian untuk membeli disini merupakan proses dalam 
pembelian yang nyata. Apabila konsumen memutuskan untuk membeli, maka 
konsumen akan menjumpai serangkaian keputusan yang harus diambil menyangkut 
jenis produk, merek, kualitas penjual, waktu pembelian, cara pembayaran, dan tempat 
pembelian. Menurut (Wijayanti, 2008). Keputusan yang dibuat konsumen terhadap 
suatu produk atau jasa adalah suatu proses penilaian dan penerimaan dari informasi 
merek, pertimbangan bagaimana merek-merek yang lain dapat memenuhi kebutuhan 
konsumen dan pada akhirnya memutuskasn merek yang dipilih. Keputuasan pembelian 
merupakan suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, 
teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, bukti phisik, tenaga penjual 
dan proses pembuatan produk, sehingga membentuk suatu sikap pada konsumen untuk 
mengolah segala informasi dan mengambil kesimpulan berupa response yang muncul 
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produk apa yang akan dibeli (Alma, 2011). Keputusan pembelian konsumen merupakan 
keputusan pembelian konsumen akhir perorangan dan rumah tangga yang membeli 
barang dan jasa untuk konsumsi pribadi (Kotler, 2009), sedangkan menurut Tjiptono 
(2011) keputusan pembelian konsumen adalah pemilihan satu tindakan dari dua atau 
lebih pilihan alternatif.  Specs memilih desain pada sepatunya dengan warna yang 
beragam dengan kombinasi warna yang cerah sehingga pemakai dapat menyesuaikan 
dengan selera dari konsumennya itu sendiri. Selain itu, specs juga mendesain sepatu 
dengan sebaik mungkin agar desain yang diberikan dapat diaplikasikan bersamaan 
dengan manfaat kegunaan dari sepatu tersebut. 
 
2. TEORI DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS 
2.1. Kualitas Produk 
Menurut Kotler dan Armstrong (2008:  224) kualitas produk adalah bagaimana produk 
tersebut memiliki nilai yang dapat memuaskan konsumen baik secara fisik maupun 
secara psikologis yang menunjuk pada atribut atau sifat-sifat yang terdapat dalam suatu 
barang atau hasil. Assauri (2004) mengatakan bahwa kualitas produk merupakan faktor- 
faktor yang terdapat dalam suatu barang atau hasil yang menyebabkan barang atau hasil 
tersebut sesuai dengan tujuan untuk apa barang atau hasil itu dimaksudkan. 
 
2.2. Promosi 
Menurut Swasta (2002: 237) mengartikan promosi adalah “arus informasi atau persuasi 
satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan 
yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran”. Menurut Irwan (2001:  53) dikatakan 
bahwa “promosi menunjukkan pada berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk 
mengkomunikasikan perbaikan produknya, membujuk, mengingatkan para pelanggan 
dan konsumen sasaran untuk membeli produk tersebut”. Karena itu perusahaan harus 
memasang iklan, menyelenggarakan promosi penjualan, mengatur publikasi dan 
menyebarkan tenaga penjualan untuk mempromosikan produk-produknya. Menurut 
Tjiptono (2000: 219),”promosi adalah suatu bentuk dari komunikasi pemasaran, dimana 
komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan 
informasi atau mempengaruhi sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia 
menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang 
bersangkutan”. 
 
2.3. Bauran image 
Kotler (2009:  332) Brand adalah nama nama, istilah, tanda, simbol, atau rancangan, 
atau kombinasi dari semuanya, yang dimaksudkan untuk mengidentifikasikan barang 
atau jasa atau kelompok penjual dan untuk mendiferensiasikannya (membedakan) dari 
barang atau jasa pesaing. Definisi lain tentang merek dijelaskan oleh Kotler dan 
Armstrong (2007:  70) dalam bukunya Dasar – Dasar Pemasaran Principles of 
Marketing. Menurut mereka merek adalah nama, istilah, tanda, simbol, rancangan, atau 
kombinasi dari semua ini yang dimaksudkan untuk mengenali produk atau jasa dari 
seseorang atau penjual dan untuk membedakannya dari produk pesaing, Jadi merek 
mengidentifikasi pembuat atau penjual dari suatu produk, Merek juga merupakan janji 
penjual untuk menyampaikan kesimpulan sifat, manfaat, dan jasa spesifik secara 
konsisten kepada pembeli Merek 
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2.4. Keputusan pembelian 
Keputusan pembelian merupakan tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli 
dimana konsumen benar – benar membeli Kotler dan Amstrong (2014). Berikut ini 
merupakan beberapa definisi keputusan pembelian menurut para ahli. Menurut Alma 
(2013: 96) mengemukakan bahwa keputusan pembelian adalah “Keputusan pembelian 
adalah suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, 
politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical evidence, people dan, process. 
Sehingga membentuk suatu sikap pada konsumen untuk mengolah segala informasi dan 
mengambil kesimpulan berupa respons yang muncul produk apa yang akan dibeli”.  
Menurut Kotler & Armstrong (2016: 177) mendefinisikan keputusan pembelian sebagai 
berikut:  Consumer behavior is the study of how individual, groups, and organizations 
select, buy, use, and dispose of goods, services, ideas, or experiences to satisfy their 
needs and wants. yang artinya Keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku 
konsumen perilaku konsumen yaitu studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan 
organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide atau 
pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka.  Keputusan pembelian 
tidak terpisahkan dari bagaimana sifat seorang konsumen (consumer behavior) sehingga 
masing-masing konsumen memiliki kebiasaan yang berbeda dalam melakukan 
pembelian, Kotler & Armstrong (2016: 188). 
 
2.5. PENGEMBANGAN HPOTESIS 
2.5.1. Hubungan kualitas produk terhadap keputusan pengambilan 
Perusahaan yang memiliki produk yang selalu memiliki inovasi akan membuat 
konsumen tidak jenuh dan memiliki alternatif dalam melakukan keputusan  pembelian 
dan menggunakan suatu produk (Syarif, 2008: 45). Pendapat tersebut juga didukung 
oleh penelitian yang dilakukan oleh Monalisa (2015) yang mengungkapkan bahwa 
kualitas produk yang dianggap baik oleh konsumen akan menciptakan keputusan 
pembelian. 
 
2.5.2. Hubungan promosi terhadap keputusan pengambilan 
Dalam penelitian Evalina dan kawan-kawan dengan judul penelitian Pengaruh Citra 
Merek, Kualitas Produk, Harga, Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Kartu 
Perdana Telkomflexi (Studi kasus pada konsumen TelkomFlexi di Kecamatan Kota 
Kudus Kabupaten Kudus) bahwa Variabel yang mempunyai pengaruh terbesar adalah 
variabel promosi terhadap keputusan pembelian (Diponegoro Journal Of Social And 
Politic Tahun 2012, Hal. 1-11 Http: //Ejournal- S1. Undip. Ac. Id/Index. Php/). Promosi 
juga menjadi penentu keberhasilan perusahaan dalam program pemasaran yang baik 
diperlukan suatu kerangka pengembangan strategi guna merumuskan strategi pemasaran 
yang efektif agar perusahaan dapat menembus pasar yang dituju sehingga bisa mencapai 
target penjualan yang telah ditetapkan (Tjiptono,2001: 55). 
 
2.5.3. Hubungan brand image terhadap keputusan pengambilan 
(Setiadi, 2003: 180) Citra merek (brand image) merupakan representasi dari 
keseluruhan persepsi terhadap merek dan dibentuk dari informasi dan pengalaman masa 
lalu terhadap merek itu, Citra terhadap merek berhubungan dengan sikap yang berupa 
keyakinan dan preferensi terhadap suatu merek, Konsumen yang memiliki citra yang 
positif terhadap suatu merek, akan lebih memungkinkan untuk melakukan pembelian. 
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Pengertian brand image (Keller, 2003):  (a) anggapan tentang merek yang 
direfleksikan konsumen yang berpegang pada ingatan konsumen. (b) cara orang berpikir 
tentang sebuah merek secara abstrak dalam pemikiran mereka, sekalipun pada saat 
mereka memikirkannya, mereka tidak berhadapan langsung dengan produk membangun 
brand image yang positif dapat dicapai dengan program marketing yang kuat terhadap 
produk tersebut, yang unik dan memiliki kelebihan yang ditonjolkan, yang 
membedakannya dengan produk lain. Kombinasi yang baik dari elemen – elemen yang 
mendukung (seperti yang telah dijelaskan sebelumnya) dapat menciptakan brand image 
yang kuat bagi konsumen. 
 
2 Kerangka berpikir 
 
     
Sumber:  Diolah Oleh Peneliti 2020 
 
3. METODE PENELITIAN 
Adapun jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data 
sekunder dan data primer. Data primer adalah secara langsung diambil dari objek oleh 
peneliti perorangan maupun organisasi. Sedangkan data sekunder adalah data yang 
diperoleh dalam bentuk sudah jadi, baik berupa laporan ataupun hasil pihak lain. 
Dengan kata lain data yang diperoleh dari pihak lain serta data yang diperoleh dari 
pihak kedua baik secara langsung maupun data hasil olahan. Teknik pengumpulan data 
yang digunakan oleh penulis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:  
a. Kuesioner, Kuesioner merupakan salah satu teknik pengumpulan data yang praktis, 
berisi beragam pertanyaan yang berhubungan dengan permasalahan yang akan 
diteliti dan harus dijawab oleh responden. Pertanyaan peneliti dan jawaban 
responden dapat dikemukakan secara tertulis. 
b. Wawancara, Wawancara kepada beberapa konsumen yang memiliki atau yang 
pernah membeli sepatu sepakbola merek specs serta para penghobi olahraga 
sepakbola yang berkaitan dengan kualitas produk, promosi dan brand image sebagai 
data-data lain tentang perusahaan. 
c. Dokumentasi, Teknik ini digunakan untuk memperoleh data melalui dokumen-
dokumen tertulis sehubungan dengan masalah yang diteliti meliputi kualitas produk, 
promosi, brand image dan keputusan pembelian. 
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3.1.1. Teknik analisis data 
Agar data yang terkumpul nanti dapat berguna dalam upaya memecahkan permasalahan 
yang diteliti, maka perlu dilakukan analisis atas data. Tujuan analisis data adalah untuk 
mengolah data agar mudah dipahami dan dapat diinterpretasikan serta mencerminkan 
hubungan antara masalah yang diteliti. 
 
4. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengukur pengaruh antara variabel 
kualitas produk, promosi dan brand image terhadap keputusan pembelian. Dengan 
bantuan program komputer program SPSS, maka diperoleh nilai-nilai untuk regresi 
berganda berikut:  




t Sig. B Std. Error 
1 (Constant) -7.288 2.558 -2.849 .005 
Kualitas Produk .675 .111 6.059 .000 
Promosi .287 .096 2.979 .004 
Brand Image .339 .088 3.851 .000 
a. Dependent Variable:  Keputusan Pembelian 
Sumber:  Data diolah oleh penulis dengan SPSS 
 
Berdasarkan tabel 4.25 di atas, nilai konstanta sebesar -7.288 dan koefisien b1 
sebesar 0.675, b2 sebesar 0.287 dan b3 sebesar 0.339 bentuk persamaan regresi linier 
berganda yang diperoleh dari hasil analisis adalah:  
Y = -7.288 + 0.675 X1 + 0.287 X2 + 0.339 X3 + e 
 
Dimana:  
1. b0 = -7.288 merupakan nilai konstanta, apabila seluruh variabel bebas yaitu 
Kualitas Produk, Promosi Dan Brand Image dianggap konstan pada angka 0, maka 
variabel terikat atau Keputusan Pembelian adalah -7.288. 
2. b1X1 = 0.675 yang artinya apabila kualitas produk dinaikkan sebesar satu satuan 
maka pengaruhnya atas keputusan pembelian akan meningkat  sebesar 0.675. 
3. b2X2 = 0.287 yang artinya apabila promosi  dinaikkan sebesar satu satuan maka 
pegaruhnya atas keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0.287. 
4. b3X3  = 0.339 yang artinya apabila brand image  dinaikkan sebesar satu satuan 
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Analisis koefisien berganda 
 
Hasil Analisis Koefisien Determinasi 
Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .763a .582 .569 2.47221 
a. Predictors:  (Constant), Brand Image, Promosi, Kualitas Produk 
b. Dependent Variable:  Keputusan Pembelian 
Sumber:  Hasil Output SPSS, 2020 
Berdasarkan tabel 4.26 diatas menunjukkan bahwa besarnya koefisien 
determinasi (R Square) sebesar 0,582 yang berarti 58,2% varibel bebas mampu 
menjelaskan pengaruh terhadap variabel terikat, sedangkan 41,8% dipengaruhi oleh 
variabel independen lainnya yang tidak termasuk dalam penelitian. 
 
Pengujian Hipotesis Regresi data panel 






t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) -7.288 2.558  -2.849 .005 
Kualitas Produk .675 .111 .488 6.059 .000 
Promosi .287 .096 .199 2.979 .004 
Brand Image .339 .088 .308 3.851 .000 
a. Dependent Variable:  Keputusan Pembelian 
Sumber:  Diolah oleh penulis 
 
Pada hasil uji t  variabel kualitas produk dimana nilai t hitung > t tabel menunjukkan 
bahwa secara parsial antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian  yaitu  t hitung 
(6.059)  >  t tabel (1.984) dan nilai sig.  0,000  lebih  kecil (<) α = 0,05. Hal ini 
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh dan signifikan secara  parsial antara variabel 
kualitas produk terhadap keputusan pembelian. Hal ini sama dengan penelitian yang 
dilakukan oleh Giardo DKK (2017), dimana hasil penelitian tersebut menyebutkan 
bahwa kualitas produk memiliki pengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
konsumen. 
Pada hasil uji t  variabel promosi dimana nilai t hitung > t tabel menunjukkan bahwa 
pengaruh secara parsial antara promosi terhadap keputusan pembelian  yaitu  t hitung 
(2.979) > t tabel (1.984) dan nilai sig. 0,004 lebih kecil (<) α  =  0,05. Hal ini 
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh dan signifikan secara  parsial antara variabel 
promosi terhadap keputusan pembelian. Hal ini sama dengan penelitian yang dilakukan 
oleh Nela DKK (2012), dimana hasil penelitian tersebut menyebutkan bahwa promosi 
secara parsial berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. 
Pada hasil uji t  variabel brand image dimana nilai t hitung > t tabel menunjukkan bahwa 
pengaruh secara parsial antara brand image terhadap keputusan pembelian yaitu  t hitung 
(3.851) > t tabel (1.984) dan nilai sig. 0,000 lebih kecil (<) α = 0,05. Hal ini menunjukkan 
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bahwa terdapat pengaruh dan signifikan secara  parsial antara variabel brand image 
terhadap keputusan pembelian. Hal ini sama dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Nela DKK (2012), dimana hasil penelitian tersebut menyebutkan bahwa terdapat 
hubungan yang signifikan antara citra merek terhadap keputusan pembelian. 
 




Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 816.707 3 272.236 44.543 .000a 
Residual 586.733 96 6.112   
Total 1403.440 99    
a. Predictors:  (Constant), Brand Image, Promosi, Kualitas Produk 
b. Dependent Variable:  Keputusan Pembelian 
Sumber:  Hasil Output SPSS, 2020 
Berdasarkan hasil perhitungan diatas menunjukan bahwa F hitung adalah 44.543 
dengan signifikansi 0,000. Sedangkan F tabel pada tingkat kepercayaan 95% (α = 0,05), 
n = 100, df1 (jumlah variabel x) = 3, dan df2 (n - k) atau 100 – 4 = 96 (n adalah jumlah 
data dan k adalah jumlah semua variabel). Maka nilai dari F tabel sebesar 2.699. Dari 
hasil perhitungan tersebut, F hitung (44.543) > F tabel (2.699) atau tingkat signifikansi 
0,000 < 0,05 sehingga Ho sditolak dan Ha diterima. Hal ini menunjukan bahwa variabel 
independen yaitu kualitas produk, promosi dan brand image secara bersama-sama 
terbukti mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 
5. KESIMPULAN DAN SARAN 
Dari analisis dan pembahasan yang telah diuraikan pada bab 4 antara kualitas produk, 
promosi dan brand image sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian, maka 
dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:  Secara simultan antara kualitas produk, 
promosi dan brand image  berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian 
pada sepatu sepakbola merek Specs pada kecamatan rangkui kota Pangkalpinang yaitu 
dimana F hitung (44.543) > F tabel (2.699) atau sig 0,000 < 0,05. Secara parsial kualitas 
produk berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian pada sepatu 
sepakbola merek Specs pada kecamatan rangkui kota Pangkalpinang dimana nilai t 
hitung (6.059) > t tabel (1.984) atau sig 0,00 < 0,05. 
Secara parsial promosi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 
pembelian pada sepatu sepakbola merek Specs pada kecamatan rangkui kota 
Pangkalpinang dimana nilai t hitung (2.979) > t tabel (1.984) atau sig 0,004 < 0,05. 
Secara parsial brand image berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 
pembelian pada sepatu sepakbola merek Specs pada kecamatan rangkui kota 
Pangkalpinang dimana nilai t hitung (3.851) > t tabel (1.984) atau sig 0,000 < 0,05. 
Perusahaan Specs harus semakin meningkatkan kualitas produk khususnya pada 
produk sepatu sepakbola agar konsumen semakin puas  dan semakin percaya pada 
produk sepatu sepakbola merek Specs, hal tersebut bertujuan untuk menambah tingkat 
kepercayaan konsumen ketika menggunakan sepatu sepakbola merek Specs. Perusahaan 
Specs juga harus selalu menambah tingkat kekuatan, ketahanan, serta keawetan dari 
sepatu sepakbola merek Specs, agar konsumen dapat percaya akan tingkat kedinamisan 
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pada sepatu sepakbola merek Specs. Perusahaan juga harus melakukan perbaikan lagi 
terhadap promosi di seluruh pelosok daerah di Indonesia khususnya di Propinsi Bangka 
Belitung yang mana belum ada distributor resmi Khususnya pada produk Specs. 
Perusahaan harus selalu meningkatkan keyakinan konsumen agar mau menggunakan 
produk Specs khususnya pada produk sepatu sepakbolanya, baik itu melalui 
peningkatan kualitas, promosi serta beberapa peningkatan lainnya agar konsumen dapat 
meyakini bahwa Specs adalah produk yang sangat baik yang dimiliki oleh Negeri ini 
dan tidak akan menimbulkan keraguan lagi dari konsumen untuk menggunakan produk 
Specs khususnya pada produk sepatu sepakbolanya. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel kualitas produk, promosi dan 
brand image berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepatu sepakbola merek Specs 
di Kecamatan Rangkui Kota Pangkalpinang, oleh karena itu Specs harus selalu 
meningkatkan kualitas produk dari sepatu sepakbola merek Specs, juga semakin 
meningkatkan promosi produk Specs sehingga merek Specs dapat menimbulkan Trust 
pada masyarakat terhadap brand Specs agar semakin menarik perhatian dari konsumen 
untuk membeli produk Specs khususnya pada produk sepatu spakbolanya. Untuk 
peneliti selanjutnya diharapkan untuk memperluas obyek penelitian, tidak hanya 
variabel kualitas produk, promosi produk dan brand image saja. Sehingga menambah 
informasi yang lebih lengkap lagi tentang variabel apa saja yang mempengaruhi 
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